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Abstrak 
Dalam persaingan bisnis perusahaan dituntut untuk fokus pada kebutuhan yang 
dinginkan oleh konsumen. PT. Hosana Inti Palembang memiliki kesulitan dalam memberikan 
informasi mengenai penjualan, kurangnya komunikasi antara customer dengan perusahaan, 
informasi yang diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan tidak tepat waktu. Dengan 
metodologi RUP maka dapat dikembangkan dengan sebuah  sistem seperti Website yang dapat 
mempermudah pelanggan untuk melihat informasi barang terbaru secara lengkap beserta 
dengan informasi promo serta dapat membantu pelanggan dalam melakukan proses pembelian 
produk sesuai kebutuhan. 
 
Kata kunci :  
 penjualan, pelanggan, RUP (Rational Unified Process) 
 
 
 Abstract 
In the competition of business the company is expected to focus on the needs desired by 
consumers. PT.Hosana Inti Palembang have difficulty in providing information on sales, lack of 
communication between customers with the company, the information provided by the company 
to customers is not timely. With the RUP methodology can be developed with a system such as a 
Website that can be easy for customers to see the most complete information of the goods along 
with the promo information and can assist customers in making the process of purchasing 
products as needed. 
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1. PENDAHULUAN 
 
Pada saat ini perkembangan teknologi semakin pesat, hal ini terbukti dalam 
penggunaan teknologi yang semakin modern. Dalam persaingan bisnis perusahaan dituntut 
untuk fokus pada kebutuhan yang dinginkan oleh konsumen. Setiap perusahaan didirikan 
bertujuan untuk mendapatkan keuntungan semaksimal mungkin, namun perusahaan sering 
melupakan bahwa pelanggan merupakan salah satu aset yang sangat berperan penting untuk 
kemajuan perusahaan. contohnya yang sering terjadi seperti perusahaan menjual sebuah produk 
kepada pembeli secara langsung maupun tidak langsung apabila proses transaksi sudah selesai, 
maka antara pembeli dan karyawan bahkan perusahaan tidak ada lagi hubungan kontak 
komunikasi, sehingga perusahaan akan kehilangan kesempatan untuk mendapatkan keuntungan 
yang lebih lanjut. 
PT.Hosana Inti Palembang merupakan perusahaan yang bergerak di bidang alat-alat 
dapur. Perusahaan ini memenuhi kebutuhan berbagai jenis seperti rice cooker, teplon, oven, pan 
cooking, snack maker, blender, panic, dan lain-lain yang memiliki merk Hakasima. Perusahaan 
ini yang beralamat di Jl. Residen Abdul Rozak, kel. Kalidoni kec. Ilir Timur II Palembang. 
PT.Hosana Inti Palembang memiliki kesulitan dalam memberikan informasi mengenai 
penjualan, kurangnya komunikasi antara customer dengan perusahaan, informasi yang diberikan 
oleh perusahaan kepada pelanggan tidak tepat waktu. Karena belum memiliki media dan alat 
untuk mempromosikan produk-produk alat dapur bermerk Hakasima sehingga pelanggan tidak 
bisa mengetahui jika adanya produk yang baru atau produk yang sedang ada paket promo, 
kecuali apabila pelanggan datang langsung ke tempat bazar (demo masak) yang dilakukan oleh 
sales untuk menarik minat pelanggan untuk membeli produk Hakasima.  
 
1.1 Landasan Teori 
1.1.1 Customer Relantionship Management (CRM) 
  CRM adalah strategi bisnis inti yang memadukan proses dan fungsi internal, 
jaringan eksternal untuk menciptakan dan menyampaikan nilai kepada pelanggan 
untuk mendapatkan keuntungan. CRM didasarkan pada data pelanggan berkualitas 
dan dimungkinkan dengan adanya teknologi informasi [1]. 
1.1.2 Pelanggan 
 Pelanggan adalah seorang yang secara berkesinambungan dan berulang kali 
(secara teratur) datang ke tempat yang sama untuk memuaskan keinginannya dengan 
cara membayar produk [1]. 
1.1.3 Website 
Website adalah suatu sistem yang berkaitan dengan dokumen digunakan sebagai 
media untuk menampilkan teks, gambar, multimedia dan lainnya pada jaringan 
internet [2]. 
 
1.2 Penelitian Terdahulu 
Adapun penelitian terdahulu yang digunakan sebagai referensi penulis Ovi Dyantina 
dengan judul Penerapan Customer Relantionship Management (CRM) berbasis Web (Studi 
Kasus Pada Sistem Informasi Pemasaran di Toko YEN-YEN) yang hasilnya adalah dengan 
adanya sistem informasi berbasis web penyampaian informasi promosi penjualan dapat 
lebih cepat diberikan pelanggan. 
Penelitian selanjutnya Alogo Alan Pradipo dengan judul Customer Relantionship 
Management Pada Perusahaan Mohan Semarang yang hasilnya menciptakan konsep sistem 
CRM yang mendukung proses pelayanan bagi pelanggan Mohan Semarang . 
 
 
 
 
IJCCS ISSN: 1978-1520  
 
Title of manuscript is short and clear, implies research results (First Author) 
3 
2. METODOLOGI PENELITIAN 
 
metode adalah Metodologi yang digunakan adalah Relation Unified Process, yaitu 
pendekatan pengembangan perangkat lunak yang dilakukan berulang-ulang (iterative), fokus 
pada arsitektur, lebih diarahkan berdasarkan pengunaan kasus (use case driven). RUP 
merupakan Proses rekayasa perangkat lunak dan pengidefinisian yang baik dan penstrukturan 
yang baik. RUP menyediakan pendefinisian struktur yang baik untuk alur hidup proyek 
perangkat lunak. RUP adalah sebuah produk proses perangkat lunak yang dikembangkan oleh 
Rational Software yang diakuisisi oleh IBM dibulan februari 2013 [3] . RUP memiliki empat 
buah fase yang dapat dilakukan secara iteratif. Gambar alur hidup RUP dapat dilihat pada 
gambar 1: 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1 Alur Hidup RUP 
 
Penjelasan untuk setiap fase RUP adalah sebagai berikut: 
1. Inception (permulaan) 
Tahap ini lebih pada memodelkan proses bisnis yang dibutuhkan (business modeling) 
dan mendefinisikan kebutuhan sistem yang akan dibuat (requirements).  
2. Elaboration (perluasan/perencanaan) 
Tahap ini lebih difokuskan pada perencanaan arsitektur sistem. Tahap ini juga dapat 
mendeteksi apakah arsitektur sistem yang diinginkan dapat dibuat atau tidak. Mendeteksi 
resiko yang mungkin terjadi dari arsitektur yang dibuat. Tahap ini lebih padaanalisis dan 
desain sistem serta implementasi sistem yang fokus pada purwarupa sistem (prototype). 
3. Construction (konstruksi) 
Tahap ini fokus pada pengembangan komponen dan fitur sistem. Tahap ini lebih pada 
implementasi dan pengujian sistem yang fokus pada implementasi perangkat lunak pada 
program. Tahap ini menghasilkan produk perangkat lunak dimana menjadi syarat dari Initial 
Operational Capability Milestone atau batas/tonggak kemampuan operasional awal. 
4. Transition (transisi) 
Tahap ini lebih pada deployment atau instalasi sistem agar dapat dimengerti user. Tahap 
ini menghasilkan produk perangkat lunak dimana menjadi syarat dari Initial Operational 
Capability Milestone atau batas/tonggak kemampuan operasional awal. Aktifitas pada tahap 
ini termasuk pada pelatihan user, pemeliharaan dan pengujian sistem apakah sudah 
mememnuhi harapan user . 
 
3. Hasil dan Pembahasan  
3.1  Analisis Masalah 
Analisis permasalahan memberikan identifikasi beberapa permasalahan yang akan  
diuraikan dengan menggunakan kerangka kerja PIECES. 
Adapun permasalahan yang ada dengan menggunakan kerangka PIECES adalah sebagai 
berikut : 
1.  Kinerja (Performance)  
Penyampaian informasi harga dan barang baru hanya diketahui pelanggan pada saat datang 
menawarkan barang sehingga pelanggan ketinggalan informasi tentang adanya barang baru 
beserta perubahaan harga. 
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2.  Informasi (Information) 
Terkadang terjadi kesalah pahaman antara sales dan pelanggan mengenai harga produk 
yang dijual , pelanggan tidak dapat mengetahui persediaan barang yang masih ada. 
3.  Ekonomi (Economy) 
Perusahaan harus mengeluarkan biaya cetak brosur setiap terjadinya perubahan  harga 
dan adanya barang-barang baru yang ditambahkan ke dalam brosur. 
4. Keamanan (Control) 
Kurangnya tingkat keamanan data-data yang disimpan dalam bentuk dokumen berupa 
dokumen arsip yang diletakkan dalam lemari sehingga mudah dilihat orang yang tidak 
berwenang. 
5. Efisiensi (Eficiency) 
Banyaknya arsip daftar barang lama dan daftar barang baru yang membuat bagian 
admin kantor membutuhkan waktu untuk mencari informasi barang yang dibutuhkan 
oleh pelanggan. 
6. Pelayanan (Services) 
Belum adanya media bagi pelanggan untuk mengetahi pelanggan mana yang paling 
banyak melakukan transaksi dengan perusahaan dan mendapatkan reward tambahan 
dari transaksi yang pernah dilakukan. 
 
3.2  Analisis Kebutuhan 
Tahapan analisis kebutuhan bertujuan mendefinisikan kebutuhan dari sistem yang 
akan dikembangkan. Dari kebutuhn yang kita dapatkan, dibuatlah suatu model use case 
pada gambar 2. 
 
 
 
 
 
 
 
4. KESIMPULAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2 Diagram Use Case 
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3.3  Rancangan Sistem 
3.3.1 Activity Diagram  
Activity Diagram menggambarkan workflow (aliran kerja) atau aktivitas dari 
sebuah sistem atau proses bisnis. Yang perlu diperhatikan disini adalah bahwa 
diagram aktivitas menggambarkan aktivitas sistem bukan apa yang dilakukan aktor, 
jadi aktivitas yang dapdt dilakukan oleh sistem pada gambar 3. 
 
 
Gambar 3 Class Diagram 
3.3.2 Sequence Diagram 
Sequence diagram menggambarkan kelakuan objek pada use case dengan 
mendeskripsikan waktu hidup obejk dan message yang dikirimkan dan diterima 
antar objek. 
1. Sequence Diagram Simpan Pendaftaran. 
Menjelaskan proses simpan pendaftaran yang bisa dilakukan oleh pelanggan hal 
ini menyimpan data pendaftaran yang dilakukan pelanggan untuk menjadi 
member. Seperti yang diuraikan pada gambar 4. 
 
 
              Gambar 4 Sequence Diagram 
 
3.3.3 Class Diagram 
Class diagram adalah diagram untuk menjelaskan class apa saja yang ada 
pada program di mana  setiap class menampilkan variabel, properti dan  method 
yang ada. Pada class tersebut saling berhubungan antar class. Adapun class diagram 
sistem Customer Relationship Management pada PT.HOSANA INTI 
PALEMBANG dapat dilihat pada gambar 5. 
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Gambar 5 Class Diagram Sistem CRM PT.Hosana Inti Palembang 
 
3.3.4 Rancangan Antarmuka 
1. Form Menu Utama 
Halaman menu utama merupakan halaman yang menjelaskan login pada 
sistem yang dibangun. Pengguna harus melewati halaman ini sebagai halaman 
validasi. Jika berhasil maka pengguna bisa masuk kehalaman utama sesuai hak 
akses pada gambar 6. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 6 Halaman Login 
 
2. Halaman Utama Administrasi 
Halaman utama administrasi pada sistem yang dibangun. Setelah berhasil 
melewati halam login maka administrasi bisa mengelola sistem melalui menu-
menu yang ada pada gambar 7. 
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     Gambar 7 Halaman Utama Administrasi 
 
3. Halaman Pengguna 
Halaman pengguna pada sistem yang dibangun. administrasi bisa mengelola 
data pengguna melalui halaman ini pada gambar 8. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 8 Halaman Pengguna 
 
4. Hasil Kuesioner  
Pengukuran tingkat kepuasan pengguna dengan metode penyebaran 
kuesioner dengan mengambil respon pengguna sebanyak 30 orang. Hasil 
pengukuran tingkat kepuasan pengguna terhadap responden pengguna dapat 
dilihat pada table 1 kuisioner. 
Tabel 1 Kuisioner 
 
Pernyataan 
Informasi barang yang 
ditampulkan pada 
website sudah sangat 
detail 
Hasil 
Kuesioner 
Presentase 
Jawaban 
SS 22 73,3% 
S 3 10% 
TP 1 3,3% 
TS 2 6,67% 
STS 2 6,67% 
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 Grafik kuesioner pada pengukuran kepuasan pengguna terhadap website PT. 
Hosana Inti Palembang dilihat pada gambar 9. 
 
 
 
 
  
Gambar 9 Grafik Kuisioner  
 
 
5.  KESIMPULAN 
 
Berdasarkan hasil analisis dan pembuatan Sistem Informasi Manajemen Hubungan 
Pelanggan pada PT.Hosana Inti Palembang berbasis website maka penulis menarik kesimpulan : 
1. Dengan adanya aplikasi, maka dapat membant pimpinan untuk dapat mengambil keputusan 
yang berhubungan dengan perusahaan melalui sistem CRM yang di buat. 
2. Website ini dapat mempermudah bagi pelanggan untuk melihat informasi terbaru dari barang 
yang di jual oleh perusahaan secara lengkap beserta dengan informasi promo. 
3. Website ini diharapkan dapat membantu pelanggan dalam melakukan proses pembelian 
produk sesuai kebutuhan. 
 
6. SARAN 
 
Adapun saran yang diberikan penulis untuk mengembangkan Sistem Informasi Manajemen 
Hubungan Pelanggan pada PT.Hosana Inti Palembang selanjutnya yaitu:  
1. Sistem dapat dikembangkan lebih luas tidak hanya berbasis website tetapi bisa  
dikembangkan pembuatan berbasis mobile untuk promosi dan pemasarannya. 
2. Dilakukan pengontrolan terhadap hosting web server agar website pada PT. Hosana Inti 
Palembang selalu aktif dan dapat diakses oleh pelanggan. 
3. Aplikasi web diharapkan dapat bekerja sama dengan bank agar pembayaran bisa dilakukan 
via transfer, sehingga dapat menghebat waktu dan tenaga bagi kolektor  
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